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NEGOCJACJE zakuPOWE

Opracowanie®: Teresa J. Sasak

Warszawa, 15 - 16 grudnia 2011 roku



INFORMACJE ORGANIZACYJNO - KOSZTOWE

LICZBA UCZESTNIKOW: grupa max 10 os6b
TERMIN: 15-16.12.2011r. (czwartek, pigtek),
godz. 9.00 - 16.00)
MIEJSCE: Warszawa Centrum, ul. Trebacka 4
Krajowa Izba Gospodarcza
KOSZT SZKOLENIA: 1300 zt +23% VAT / 1 osoba

- analiza oczekiwan szkoleniowych uczestnikéw (ankiety)
- profesjonalne prowadzenie szkolenia

- materiaty szkoleniowe i pomocnicze oraz certyfikat

- serwis konferencyjny i lunch kazdego dnia

- sala wykladowa z nowoczesnym sprzetem dydaktycznym

TRENER - TERESA J. SASAK

Wiascicielka i dyrektor firmy szkoleniowo - doradczej ASYLON Osrodek Psychoedukacyjny.
Wieloletni praktyk negocjacji zakupowych i sprzedazowych.

Prowadzi warsztaty negocjacyjne i z psychologii zarzadzania m.in. w Szkole Gtéwnej
Handlowej, Akademii Sztuk Pieknych, Business Centre Club, Centrum Metodycznym
Psychologii, Fundacji Promociji Kadr.

Mediator z list Polskiej Korporacji Mediatorow i Sadu Apelacyjnego w Warszawie.
Uczestniczy jako doradca negocjacyjny i facilitator w negocjacjach prowadzonych przez firmy
i instytucije.

Doswiadczony trener biznesu, superwizor Zespotu Trenerow ASYLON OP.

Absolwentka Wydziatu Psychologii i Pedagogiki Uniwersytetu Warszawskiego.

Ukonczyta Podyplomowe Studium PAN "Strategie psychologiczne w zarzadzaniu i biznesie"
oraz z zakresu zarzadzanie kadrami na SGH.

Autorka wielu publikacji z zakresu psychologii stosowanej w zarzadzaniu i biznesie.

Brata udziat jako prelegent w wielu konferencjach i seminariach z zakresu zarzgdzania

i negocjaciji.

Udzielita kilkadziesigt wywiadow jako ekspert psychologiczny w kwestiach zwigzanych

z zarzadzaniem ludzmi i umiejetnosciami psychologicznymi w biznesie.

Czionek kilku profesjonalnych organizacji i stowarzyszen branzowych polskich

i miedzynarodowych, m.in. Polskiego Towarzystwa Psychologicznego, Bussines Centre
Club, Harvard Club Polska.

Specjalizuje sie w programowaniu i prowadzeniu szkoleh z zakresu wizerunku publicznego,
zarzadzania i negocjacji. Szkolenia prowadzi metodami interaktywnymi (warsztatowymi)
dynamicznie i po partnersku.

Prowadzi projekty audytu personalnego i coachingu oraz Assessment / Development Centre
w rekrutacji i selekcji menedzerdéw i specjalistow.
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PRZYGOTOWANIE | ORGANIZACJA SZKOLENIA

v

Przed szkoleniem trener ASYLON OP we wspolpracy z uczestnikami sprecyzuje

doktadniej cele i oczekiwane rezultaty szkolenia na podstawie:

- ankiet precyzujacych oczekiwania szkoleniowe uczestnikdw przestanych
bezposrednio do trenera ASYLON OP pocztg elektroniczng (uczestnicy
wybierajg tematy z proponowanego programu szkolenia negocjacyjnego
i przekazujq istotne informacje niezbedne do skonstruowania adekwatnego
scenariusza szkolenia).

Na podstawie analizy zebranych informacji trener ASYLON OP przygotuje

scenariusz szkolenia warsztatowego, harmonogram, opracuje slajdy prezentacyjne,

skrypt tematyczny, narzedzia i procedury oraz materiaty cwiczeniowe dla
uczestnikow szkolenia.

Kazdy uczestnik otrzyma materialy tematyczne: skrypt z opracowaniami,

praktycznymi narzedziami i procedurami przydatnymi w praktyce negocjatora

zakupow, materiaty do ¢wiczen oraz materiaty pomocnicze.

Szkolenie otworzy sesja majgca na celu stworzenie atmosfery zaufania, wzajemne;j

zyczliwosci i partnerstwa w osiggnieciu celow szkolenia.

W trakcie szkolenia bedzie prowadzony staty monitoring uwzgledniajacy reakcje

uczestnikow szkolenia na przekazywang tres¢ i metodyke w celu biezgcego

wprowadzania zmian korzystnych dla efektywnosci szkolenia.

Po zakonczeniu szkolenia zostanie przeprowadzona bezposrednia ewaluacja

ankietowa mierzgacg poziom satysfakcji z zajec.

Kazdy uczestnik otrzyma certyfikat ukohczenia szkolenia zgodny z rozporzgdzeniem

Ministra Edukacji i Nauki z dnia 3 lutego 2006 roku w sprawie uzupetniania przez

osoby doroste wiedzy, umiejetnosci i kwalifikacji zawodowych (Dz.U. Nr 31/2006r.,

poz. 216)

METODYKA ZAJEC

Aby zapewni¢ jak najwieksza uzytecznos¢ szkolenia, pracujemy warsztatowo.

Proponowane techniki - uczenie sie przez doswiadczenie - sg najefektywniejszg formg
zdobywania wiedzy i umiejetnosci. Aktywizujg one uczestnikédw do wprowadzania nowo
nabytej wiedzy do codziennej praktyki.

Studium przypadku umozliwiajace analizowanie i rozwigzywanie trudnych sytuacji
w negocjacjach zakupowych

Gry i éwiczenia symulacyjne wplywajace na ksztattowanie pozadanych postaw

i zachowan negocjacyjnych uczestnikéw szkolenia

Krétkie wyklady z prezentacj q multimedialn g, podczas ktérych jest przekazywana
wiedza teoretyczna dotyczgca omawianych zagadnien, uzupetniajgce i porzadkujace
posiadang wiedze

Dyskusje majace na celu wymiane doswiadczen oraz rozwigzywanie probleméw

w negocjacjach zakupowych

Odgrywanie rol umozliwiajace indywidualng analize i korekte zachowan uczestnikow
Kwestionariusze kompetencyjne negocjatora

CELE SZKOLENIA

1. Wiedza natemat:

przyczyn i dynamiki sytuacji konfliktowych w negocjacjach zakupowych
podstawowych strategii i taktyk negocjacji zakupowych

zasad i etapdw negocjacji win to win w negocjacjach handlowych
manipulacji w negocjacjach
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2. Doskonalenie umiej etnosci:
- analizowania zagadnieh negocjacyjnych
- prowadzenia negocjacji zakupowych
- diagnozowania manipulacji
- stosowania kontrmanipulacji w poszczegolnych fazach negocjacji zakupowych
- asertywnej komunikacji
- komunikowania niewerbalnego (,jezyka ciata”)
- utrzymania dystansu emocjonalnego.

3. Ksztaltowanie nastawienia ,wygrana — wygrana” (win to win) do:
- procesu negocjaciji
- stron
- wilasnej roli.

4. Diagnoza wlasnego stylu negocjowania.
PROGRAM SZKOLENIA

» Wizerunek negocjatora i organizacji negocjujace;j

» Negocjacje a konsultacje i dyktat

» Procedura jednego tekstu - poprzedzajgce konsultacje wewnetrzne pomagajgce
negocjatorowi okresli¢ cel w pertraktacjach ze strong negocjacji

Zasady i czynniki skutecznych negocjacji zakupowych

Znaczenie BATNA w negocjacjach

Negocjacyjna strategia pozycyjna, przetargowa ,wygrana-przegrana”
Generalne zasady targowania sie

Manipulacje i kontrmanipulacje w negocjacjach zakupowych.

Negocjacje rzeczowe (Harvardzki Projekt Negocjacyjny)

Spor konstruktywny w negocjacjach

YV V. V V V VYV V V

Procedury negocjacji zakupowych

0 wytyczne negocjacyjne (arkusz przygotowawczy)

0 pertraktacje - ustalenie regut i harmonogramu, etapy negocjacji,
przetamywanie impasu, postep (arkusz analizy), protokoty
zbieznosci i rozbieznosci

Typy negocjatoréw

Asertywnos¢ w negocjacjach zakupowych - komunikaty wytrychy
Mowa ciala w negocjacjach

Zachowanie dystansu emocjonalnego

Analiza osobistego stylu negocjaciji

V V.V V VYV V

Trudne sytuacje w negocjacjach zakupowych - analiza przypadkéw z realiéw

zawodowych
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Informacja o firmie ASYLON O srodek Psychoedukacyjny

20 LAT DOSWIADCZENIA SZKOLENIOWO - DORADCZEGO

Czlonek Zato zyciel Polskiej I1zby Firm Szkoleniowych i Polskiej K orporacji Mediatoréw
Partner Instytutu Zarz adzania

Zarejestrowany w Ministerstwie Edukaciji Narodowej, Urzedzie Stu zby Cywilnegj
i Mazowieckim Urz edzie Pracy

Stosuje Kodeks Dobrych Praktyk PIFS

W ciggu ostatnich 5 lat mieli $my zaszczyt szkoli € kadre

ABX Diagnosticx, ADB Global, Agencja Restrukturyzacji i Modernizacji Rolnictwa, Agros - Fortuna,
Akademia Ekonomiczna w Katowicach, Alcatel, American Restaurants, Antalis, Arinso, Atena, Avon,
AWBUD, Bank Slaski, Bank Spotdzielczy w Olecku, Baxter Terpol, BCC, Bell Leasing, BERTI,
BEST, Big Five X, Bioton, Boco, BOT Elektrownia Belchatéw, BRE Bank, British - American Tobacco,
British Council, Browary Zywiec, BSO, Budimex, Cadbury Wedel, Canal+Cyfrowy, CarnaudBox -
Gopak, Cash Flow, Centrum Metodyczne Pomocy Psychologicznej, Centrum Podrézy, Citibank
Handlowy, Coloplast, Commercial Union, ComputerLand Serwis, CROM, Cukrownia Glinojeck,
Daimler Chrysler, Deante, Delphi, DSA, Duda Bis, EATON Truck Components Tczew,
Elektrocieptownie Warszawskie, Elektrownie Szczytowo-Pompowe, EMPIK, Eniro, Eurolot, FAMAK,
Family Frost, Fundacja "Blizej Europy", Gallaher, G. Ostervig, GE Money Bank, General Banking
Services, Gietda Papieréw Wartosciowych, GlaxoWellcome, GlaxoSmithKline, Gérnoslaska Wyzsza
Szkota Handlowa, Grupa Zywiec, Heinz Polska, Heros Life, Hortex, Hotel Jan Il Sobieski,
House of Prince, Huhtamaki, Imperial Tobacco, Informedia, Intercell, Jabil Circuit, JDJ Service,
Johnson & Johnson, Jutrzenka, Kappahl, Kaufland, KBU Protektor, Kinnarps, Koenig Stahl, Kospel,
Kosmepol, Krajowy Depozyt Papierow Wartosciowych, Krajowy Zwigzek Kas Chorych, KREDYTY -
Chwiléwki, KU Filar, Kujawska Fabryka Manometrow, Kurier Logistic, Levi Strauss, Logpol,
Macmillan Polska, Market - Plus, Masterlink Express, Mercer Human Resource Consulting,
Ministerstwo Edukacji Narodowej, Ministerstwo Gospodarki i Pracy, Ministerstwo Obrony Narodowej,
Ministerstwo Pracy i Polityki Spotecznej, Ministerstwo Rozwoju Regionalnego, Ministerstwo
Srodowiska, Ministerstwo Zdrowia, Ministerstwo Transportu, Morliny, Najwyzsza Izba Kontroli, NDG
Medica, Netto, Nordea Bank, Novartis, Novo Nordisk Pharma, Obstuga Funduszy Inwestycyjnych,
Office Depot, Ostrowskie Centrum Wspierania Przedsiebiorczosci, Peugeot, Pfizer, Philips Lighting,
Pilicka Telefonia, PILVA, PKN Orlen, PKO / Handlowy PTE, PKO BP, PLL LOT, Poczta Polska,
Podlaski Urzad Wojewodzki, Politechnika Warszawska, Polkomtel, Polma, Polmos Biatystok,
Polpharma, Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczoéci, Polska Fundacja Promocji Kadr, Polska
Korporacja Mediatorow, Polski Ogrdd, Polskie Hurtownie Alkoholi, PKP, Polskie Ksigzki Telefoniczne,
Polskie Sieci Energetyczne, Polskie Towarzystwo Finansowe, Polskie Towarzystwo Psychologiczne,
Pomorskie Fabryki Mebli, Praktiker, PricewaterhouseCoopers, Projekty Bankowe POLSOFT, Prologis,
PSA Finanse, PTC Era, Powiatowe Urzedy Pracy: Kluczbork, Namystéw, Nysa, Olesno, Opole,
Prudnik, Strzelce Opolskie, Siedlce, PZU, R. Bosch, Radfarm, Raiffeisen Bank, Rawskie Towarzystwo
Budownictwa Spotecznego, Reckitt Benckiser, Remes, Rexam Szkio Gostyn, Rigall Distribution,
Roche Polska, Rotsa Sales Direct, RR Serwis, Sanofi-Aventis, Sauer-Danfoss, Scan Holiday,
Schering AG, Seat, Seco / Warwick, Sedno, Servisco, Siemens, SKOK Centrala, SKOK Jaworzno,
Sonion, STOEN, SugarPol, Syngenta, Szkota Gtéwna Handlowa, Technicolor, Telekomunikacja
Polska, Teva, Thomson Multimedia, TNT Expres, Torun - Pacific, Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie
EUROPA, Uni - Net, Unicom Bols, Unilever, Uniwersytet Jagiellonski, Uniwersytet Warszawski, Uno
Fresco Tradex, Urzad Komitetu Integracji Europejskiej, Urzad Dzielnicy Targowek, Urzad Miasta
Leszna, Urzad m.st. Warszawy, Urzad Stuzby Cywilnej, Urzad Wojewodzki w Bydgoszczy,
Volkswagen Bank, Warta, Wiedza i Praktyka, Winterthur Zycie, Wodny Park, Wojewédzkie Urzedy
Pracy: Katowice, Lublin, £6dz, Opole, Warszawa, Gdansk, Szczecin, Wola Info, Woolstar, Wyzsza
Szkota Zarzadzania Marketingu w Sochaczewie, ZUS, ZCh Police, Zentiva, etc.
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